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POVZETEK 
Prenova poslovnih procesov je v sodobnem svetu postala zelo aktualna, nanaša pa se 
na drugačen način razmišljanja v podjetjih. Prenova poslovnih procesov je inovativen in 
novejši pristop, ki se ga vse več podjetij poslužuje. Pomeni analiziranje že obstoječega 
postopka in nadgradnjo oziroma izboljšanje postopka za potrebe poslovanja.  
V diplomskem delu sem opisala in predstavila postopek prodaje oglasov za Telefonski 
imenik Slovenije. V prvem delu je predstavljena teorija na izbranem področju, nato je 
predstavljena organizacija, v kateri se proces prodaje odvija. V drugem delu je opisan 
obstoječi postopek prodaje oglasov za Telefonski imenik Slovenije, v nadaljevanju pa 
sem ga s pomočjo simulacije prenovila. Simulacijo obeh postopkov sem izdelala s 
programom Micrografx iGrafix. 
Prenova postopka temelji na izboljšanju že obstoječega postopka z uporabo 
sodobnejše informacijske tehnologije in spremenjeni strukturi dela nekaterih 
zaposlenih. Glavna slabost, ki sem jo poskušala odpraviti, sta dva ločena oddelka, ki 
sem ju nato združila v enega in prihranila nekaj časa, ki je bil potreben, da so se 
dokumenti pošiljali med oddelki. Zmanjšala sem število zaposlenih in spremenila 
strukturo dela nekaterih zaposlenih. Posledica tega je uvedba elektronskega poslovanja 
in digitalnega podpisa. 
Postopek prodaje oglasov za Telefonski imenik Slovenije sem s svojimi idejami 
izboljšav, ki sem jih predstavila v prenovljenem postopku, izboljšala in pospešila. Na 
podlagi ugotovitev je nov prenovljeni postopek boljši od obstoječega.  
Ključne besede: prenova poslovnega procesa, modeliranje, simulacije, Microfrafx 
iGrafix, obstoječi postopek, prenovljeni postopek, Telefonski imenik Slovenije. 
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SUMMARY 
RENOVATION PROCESS OF SALE ADVERTISEMENTS FOR TELEPHONE 
DIRECTORY OF SLOVENIA 
 
Business Process Renovation in modern world has become very topical; it refers to the 
different way of thinking in companies. Business process renovation is an innovative 
and current approach which is practiced by more and more enterprises. It means 
analyzing of already existing process and upgrade or improving process to meet the 
needs of business. 
The process of selling advertisements for Telephone Directory of Slovenia is described 
and presented in my thesis. The theory in a selected area is presented in the first part; 
after that organization where the sales process takes place is shown. The existing 
process of advertisement selling for Telephone Directory of Slovenia is described in the 
second part, which was furthermore modernized by using simulation. Simulation of 
both procedures was done by Micrografx iGrafix. 
The renovation process is based on the improvement of already existing process by 
using latest information technology and changed structure of employees.  
The main disadvantage which was tried to resolve, was two separate sections, which 
was merged into one. On that way time needed for sending the documents from one 
department to another was saved. Furthermore the number of employees was reduced 
and the structure of employees was changed. The result was the introduction of 
electronic business and digital signature. 
The process of selling advertisements for Telephone Directory of Slovenia which was 
presented in the revised procedure was improved and accelerated with my own ideas. 
Based on the findings the new revised procedure is better than the existing one. 
Keywords: renovation of business process, modelling, simulations, Microfrafx iGrafix, 
the existing procedure, the revised procedure, Telephone Directory of Slovenia. 
Key words: renovation of business process, modelling, simulations, Microfrafx iGrafix, 
the existing procedure, the revised procedure, Telephone Directory of Slovenia. 
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1 UVOD 
Zaradi stalnih sprememb, ki jih prinašajo inovacije na trgu, morajo biti podjetja 
prilagodljiva in fleksibilna, zato za uspešno poslovanje potrebujejo prenovo poslovnih 
procesov. Veliko podjetij se sooča z zastarelostjo poslovanja, kajti za uspešno poslovanje 
ni dovolj zgolj delitev dela po posameznih oddelkih oziroma službah, pač pa je potrebna 
kakšna druga sprememba poslovanja.  
Charles Darwin je dejal: »Ne preživijo najmočnejši niti najbolj inteligentni, ampak tisti, ki 
so dovzetni za spremembe.« V današnjem času so zelo pomembne spremembe, zato  
morajo podjetja paziti, da ne ostanejo za konkurenco, ampak da konkurirajo ostalim 
podjetjem oziroma jih prehitijo v svojih inovacijah. Če v podjetju želimo prenoviti procese, 
je potrebno najprej ugotoviti njihove pomanjkljivosti in slabosti, potem pa ugotoviti, kako 
bi jih izboljšali.  
Prodaja se je v stanju krize, kot jo imamo sedaj, malo znižala. Ravno zaradi tega je zelo 
pomembno, kako se podjetje loti procesa prodaje, da lahko stranki za ugodno ceno 
ponudi čim več in da se ta postopek prodaje čim prej zaključi. Stranki je potrebno v 
najkrajšem možnem času ponuditi končni produkt, ki je v tem primeru oglas.  
Namen diplomskega dela je pospešiti in izboljšati postopek prodaje oglasov za Telefonski 
imenik Slovenije, ki se izvaja v podjetju TSmedia. Z opravljanjem študentskega dela v 
podjetju TSmedia sem pridobila potrebne podatke za izdelavo diagrama poteka 
obstoječega postopka. S simulacijo v programu Micrografx iGrafx bom prišla do 
rezultatov, ki jih bom med seboj primerjala in predstavila.  
Cilj diplomskega dela je prikaz prenovljenega  postopka prodaje oglasov za Telefonski 
imenik Slovenije, ki ne bo samo prenovljen, ampak tudi bolj funkcionalen in hitrejši. 
Hipotezo diplomskega dela sem si zastavila: z uvedbo bolj sistematično organiziranega 
dela in s pomočjo izboljšane informacijske tehnologije je mogoče pospešiti in poenostaviti 
postopek prodaje. 
Diplomsko delo lahko razdelimo na dva vsebinska sklopa. Prvi sklop je teoretični, kjer sem 
predstavila teoretična izhodišča na izbranem področju. Drugi sklop pa je praktični, kjer 
sem opisala obstoječi postopek, ki sem ga s pomočjo simulacije poskušala izboljšati.  
Diplomsko delo je sestavljeno iz šestih poglavij. V prvem uvodnem poglavju je 
predstavljena opredelitev področja in problem ter cilji in namen diplomskega dela. 
Postavila sem hipotezo, s katero sem v nadaljevanju dela skušala dokazati način 
izboljšanja postopka in njegove pospešitve. Na kratko pa je opisan tudi potek celotnega 
dela.  
V drugem poglavju je predstavljena teorija na izbranem področju za lažje razumevanje 
obravnavanega primera. Teorija zajema prenovo poslovnih procesov, cilje in potek 
prenove, modeliranje in simulacije.  
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V tretjem poglavju je najprej predstavljena organizacija, v kateri se postopek izvaja, 
dejavnosti, s katerimi se ukvarjajo, in cilji, ki jih zasledujejo. Nato je predstavljen 
organizacijski in kadrovski vidik ter finančna slika podjetja.  
V četrtem poglavju je predstavljen obstoječi postopek AsIs, ki se trenutno izvaja. 
Podrobno je opisan z vsemi aktivnostmi, grafično pa je prikazan s pomočjo diagrama, ki 
sem ga izdelala s programom Micrografx iGrafx. Na koncu tega poglavja so predstavljeni 
tudi rezultati simulacije obstoječega postopka. 
Peto poglavje zajema najprej simptome slabosti obstoječega postopka ter aktivnosti, ki so 
potrebne za prenovo.  Sledi predstavitev prenovljenega postopka ToBe. Izdelana je tudi 
primerjava obstoječega in prenovljenega postopka in predstavitev rezultatov, ki sem jih 
dobila. 
V zadnjem šestem poglavju je zaključek diplomskega dela, kjer so predstavljene moje 
ugotovitve in misli.  
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2 TEORETIČNA IZHODIŠČA NA IZBRANEM PODROČJU 
2.1 POSLOVNI PROCESI 
Poslovni procesi se izvajajo v različnih poslovnih funkcijah oziroma oddelkih in enotah. 
Zato so procesi obremenjeni z vsemi težavami in problemi, ki se pojavljajo ob prehodu iz 
ene organizacijske enote v drugo. Procesi so definirani kot strukturirane in merljive 
množice aktivnosti, ki so načrtovane za izdelavo specifičnega izhoda (Davenport v: Damij, 
2009, str. 31).  
Da je izvedba poslovnega procesa kar se da uspešna in učinkovita, je potrebno odlično 
sodelovanje različnih poslovnih funkcij oziroma dobro organizirati delo med oddelki in 
enotami v organizaciji. Kot množico poslovnih procesov lahko prikažemo vsako 
funkcioniranje podjetja ali organizacije. Uslužbence v podjetju imenujemo resursi, njihova 
vloga pa je izvajanje različnih aktivnosti v okviru danih poslovnih procesov organizacije. 
Proces lahko torej opredelimo kot pretvorbo vhodnih veličin v izhodne (Damij, 2009, str. 
31). Shema procesa je prikazana na sliki 1. 
Slika 1: Shematski prikaz poslovnega procesa 
 
 
Vir: Damij (2009, str. 32) 
 
Različni avtorji različno definirajo poslovni proces. V nadaljevanju bom prikazala nekaj 
definicij različnih avtorjev (Damij, 2009, str. 32): 
- »Poslovni proces opredeljujemo kot skupek logično povezanih izvajalskih in 
nadzornih postopkov in aktivnosti, katerih posledica oziroma izid je načrtovani 
izdelek ali storitev.« (Jacobson et al., 1995). 
- »Proces je logičen, povezan in zaporeden skupek aktivnosti, ki uporablja 
dobaviteljeve vhode, dodaja vrednosti in proizvaja izhode za stranke.« (Harrington 
et al., 1997). 
- »Poslovni proces je mogoče opredeliti kot zaporedje delovnih aktivnosti v času in 
prostoru, z jasno identificiranimi vložki in izložki (rezultati procesa).« (Črv, 2000). 
 
Za učinkovito in uspešno delovanje procesa je potrebno poznati celoten postopek 
izvajanja procesa. Poznati moramo njihovo sestavo ter imeti nadzor nad vhodnimi in 
izhodnimi veličinami.  
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Značilnosti dobrega procesa so (Kovačič in Bosilj Vukšić, 2005, str. 30): 
- orientiranost na kupca, 
- dvigovanje dodane vrednosti proizvodov, 
- znani in sposobni lastniki, 
- razumevanje in sprejemanje s strani vseh sodelujočih v procesu, 
- merljiva učinkovitost in uspešnost, 
- neprestano izboljševanje. 
Porter (Porter v: Kovačič in Peček, 2006, str. 13) ugotavlja, da je vsaka organizacija zbirka 
ali zaporedje aktivnosti, namenjenih snovanju in razvijanju, nudenju in prodajanju 
njihovih izdelkov ali storitev. 
 
2.2 PRENOVA POSLOVNIH PROCESOV 
Veliko podjetij se sooča z zastarelostjo poslovanja in neučinkovito organiziranostjo 
podjetja. Stalne spremembe in inovacije na trgu pa vse bolj težijo k večji fleksibilnosti in 
prilagajanju organizacije za uspešnejše poslovanje. 
Prenovo poslovnih procesov lahko opredelimo kot temeljito preverjanje procesov 
(procesov, postopkov in aktivnosti) in njihovo spreminjanje, ki ga sprožimo, da bi dosegli 
dobre pozitivne rezultate, kot so znižanje stroškov postopka, povečanje kakovosti izdelkov 
in storitev, skrajšanje dobavnih rokov, hitrejšo izvedbo postopka in podobno. Prenova 
poslovnih procesov je zahtevna naloga, ki zahteva znanja na različnih področjih, kot so: 
področje človeških zmogljivosti, industrijskega inženiringa, ekonomike, trženja, 
informatike, drugih tehnologij in seveda proizvodnega oziroma storitvenega procesa, ki 
poteka v okviru organizacije (Kovačič in Peček, 2006, str. 17). 
 
2.2.1 CILJI PRENOVE POSLOVNIH PROCESOV 
Poslovne procese je potrebno izvajati učinkovito, pri čemer si pomagamo z informatizacijo 
podjetja, saj velikokrat prav informacijska tehnologija omogoča veliko sprememb, ki 
pripomorejo k večji učinkovitosti in uspešnosti poslovnih procesov.  
Opredeliti moramo temeljne cilje prenove oziroma izboljšav, ki utemeljujejo težnjo po 
učinkovitosti in uspešnosti tako poslovanja kot tudi delovanja prenovljenih procesov. Pri 
njihovem uresničevanju poskušamo iskati optimum treh temeljnih ciljev oziroma meril: 
časa, stroškov in kakovosti. Časovno merilo pomeni sposobnost podjetja, da izvede 
zahtevani izdelek ali storitev v naprej določenem roku. Stroškovno merilo se kaže v 
prilagajanju stroškov izdelka ali storitve cenovnim razmeram na trgu. Čas in stroški so 
omejitve, ki lahko vplivajo na kakovost rezultata poslovnega procesa. Trikotnik na sliki 2 
prikazuje razmerje med časom, stroški in kakovostjo (Kovačič in Bosilj Vukšić, 2005, str. 
41). 
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Slika 2: Temeljni cilji prenove poslovanja 
(krajši) čas 
(višja) kakovost (nižji) stroški 
 
Vir: Kovačič in Bosilj Vukšić (2005, str. 42) 
 
2.2.2 DEJAVNIKI IN VIDKI SPREMEMB PRENOVE POSLOVANJA 
Področja prenove poslovnih procesov ne gre obravnavati le s stališča informatizacije.  
Kakršno koli prenovo poslovnega procesa moramo obravnavati v povezavi z vsemi drugimi 
dejavniki, ki sestavljajo socio-tehnični okvir organizacije. Slika 3 nam prikazuje razširjen 
Leavittov diagram. 
Slika 3: Razširjen Leavittov diamant 
 
 
Vir: Kovačič in Peček (2006, str. 25) 
 
Vidik kulture  
Zajema izhodišča za pripravo razmer v širši družbi in organizaciji, ki bodo naklonjene 
spremembam. »Splošno lahko kulturo opredelimo kot način razmišljanja in življenja, ki si 
ga je skozi čas izoblikovala skupina ljudi s skupnimi in z enakimi vrednotami.« 
Ta vidik je potrebno obravnavati s stališča posameznika, organizacije in družbe v okviru 
danih možnosti in priložnosti, zato pravimo, da je to večplasten vidik (Kovačič in Peček, 
2006, str. 25). 
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Strukturni vidik 
Trije poslovni gradniki z vidika optimizacije so: organizacija, ki združuje človeške in druge 
vire za smotrno izvajanje poslovnih procesov in uresničevanje ciljev, ki smo si jih zastavili, 
poslovni procesi, ki pomenijo zaporedje ciljno usmerjenih aktivnosti, namenjenih uporabi 
resursov, in resursi ali viri, ki omogočajo izvajanje poslovnih procesov (Kovačič in Peček, 
2006, str 25). 
Procesi 
»Zlasti obetavna in tudi že izredno uspešna je usmeritev, imenovana BPR (Business 
Process Reengineering), pri nas imenovana prenova poslovnih procesov. Ta je odvisna 
razvojno in uporabno od novih možnosti, ki jih v smislu zniževanja stroškov, dviga 
kakovosti in skrajševanja časov izvedbe ponujajo informacijska tehnologija in novi prijemi 
informatizacije poslovanja.« (Kovačič in Peček, 2006, str. 27). 
Kadrovski vidik 
Obravnava možnosti povečanja, razpoložljivosti, prilagodljivosti in produktivnosti 
obstoječih kadrovskih potencialov. Večji potencial imajo pri prenovi in izvajanju sprememb 
kadri, ki so širše izobraženi in znajo neposredno uporabljati sodobno informacijsko 
tehnologijo. Sodobne organizacije gradijo na sedanjih kadrih (Kovačič in Peček, 2006, str. 
26). 
Tehnološki vidik 
Informacijska tehnologija pomeni ključno tehnologijo in ima najpomembnejšo vlogo pri 
tehnološkem vidiku prenove poslovnih procesov. Z njenim vključevanjem v avtomatizacijo 
posameznih postopkov največkrat dosežemo, globalno gledano, slabe oziroma negativne 
rezultate. Delni pozitivni rezultati zamegljujejo priložnosti in prednosti informatizacije 
celotnega poslovnega procesa in infrastrukturno vlogo informatike v njem (Kovačič in 
Peček, 2006, str. 26). 
 
2.2.3 POTEK PRENOVE POSLOVANJA 
Podjetje se loteva prenove in informatizacije poslovanja z uporabo določenih metodologij, 
ki jih sestavlja bolj ali manj predpisano zaporedje korakov. V okviru metodologij si 
pomagajo z modeliranjem, za kar uporabljajo določene tehnike ter orodja.  
Prenova poslovanja se praviloma začne z zavedanjem managementa o njeni nujnosti. 
Prenova poslovanja je celovit proces, ki zajema delovanje podjetja kot celote in je ni 
mogoče obravnavati samo s tehnološkega vidika (Kovačič in Peček, 2006, str. 28). 
 
Slika 4 prikazuje potek (stopnje, postopki in ključni rezultati) prenove poslovnih procesov 
na konceptualnem nivoju, ne glede na temeljne cilje prenove. »Pri celoviti prenovi 
poslovanja gre večji, in prenovi poslovnega modela ustreznejši poudarek prvi stopnji 
prenove, fazi razumevanja vzrokov, poteka in posledic prenove poslovanja.« (Kovačič in 
Peček, 2006, str. 28). 
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Slika 4: Potek – stopnje, postopki in ključni rezultati prenove poslovanja 
 
 
Vir: Kovačič in Peček (2006, str. 29) 
 
Prvo stopnjo prenove imenujemo razumevanje. »Gre za vzpostavitev izhodišč, ki bodo 
omogočila razvoj in uveljavitev novega ali prenovljenega poslovnega modela v podjetju.« 
Na prvi stopnji je to premagovanje strahu pred spremembami. Prenova in informatizacija 
pomenita ključen premik v poslovanju z neposrednimi posledicami (dobrimi in slabimi) za 
zaposlene (Kovačič in Peček, 2006, str. 29). 
Splošna enačba uspešnosti sprememb je: 
S= N x V x P 
S- pripravljenost na spremembe, 
N- nezadovoljstvo z razmerami (vemo, zakaj), 
V- vizija prihodnosti (vemo, kam), 
P- zaupanje v pot sprememb (vemo, kako). 
  
Zgoraj navedeno drži samo v primeru, da smo upravičeno nezadovoljni z razmerami 
delovanja podjetja, da imamo jasno vizijo razvoja podjetja, da imamo ustrezne izkušnje in 
metodološko znanje ter zaupamo v uspešnost načrtovane poti do sprememb (Kovačič in 
Peček, 2006, str. 29). 
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Izhodiščno modeliranje pomeni opredelitev trenutnega izvajanja poslovnih procesov v 
organizaciji. Tukaj poiščemo in prikažemo možnosti odpravljanja neskladnosti pri njihovem 
izvajanju. Obstoječe procese podjetje bolje spozna s pomočjo modelov, da jih lahko 
analizira. Orodja za modeliranje igrajo pri analiziranju pomembno vlogo, saj nam 
omogočajo boljši vpogled v učinkovitost procesa. »Pri tem si pomagamo s simulacijo 
izvajanja procesov, ki pokaže ozka grla, obremenjenost virov, čase izvajanja procesov, 
stroške. Simulacijo izvajamo s pomočjo orodij, ki omogočajo grafični prikaz, animacijo in 
prikažejo rezultate simulacije v obliki različnih poročil.« (Kovačič in Peček, 2006, str. 30). 
O poenostavitvi lahko začne podjetje razmišljati šele na podlagi obstoječih virov oziroma 
prenovi v smislu večje učinkovitosti in uspešnosti. Krajši časi, manj potrebnega materiala 
in stroškov izvajanja so rezultat prenove (Kovačič in Peček, 2006, str. 30). 
Optimizacija je cilj prenove poslovnih procesov, je pa tudi pogoj za njihovo morebitno 
avtomatizacijo oziroma informatizacijo (Kovačič in Peček, 2006, str. 30). 
 
2.3 MODELIRANJE POSLOVNIH PROCESOV 
Modeliranje poslovnih procesov je računalniško podprto in potencialno predstavlja rešitev 
za določen problem. Modeliranje procesa lahko razumemo kot izboljšanje opisa procesa, 
preureditev njihovih nalog, uporabo resursov z namenom povečanja kvalitete strankam. 
Posledica je povečanje dohodka podjetja. Stari proces zamenjamo z novim izboljšanim 
procesom, ki ga je potrebno ocenjevati in spremljati, če rezultati niso sprejemljivi, je 
potrebno novi proces opustiti (Damij, 2009, str. 50).  
Modeli so slike realnega sveta, ki odražajo nek pogled na stvarnost. Imajo svoj namen in 
predstavljajo realnost iz določenega zornega kota. Prikazujejo samo stvari, ki so za nek 
pomen pomembne, nepomembne zanemari. Modeli nam omogočajo boljšo predstavitev, 
opredelitev in s tem razumevanje obravnavanega problema. Uporabljamo jih pri 
raziskovanju in reševanju problemov na različnih področjih (Kovačič in Peček, 2006, str. 
34). 
V okviru prenove poslovanja so najpomembnejši razlogi za modeliranje poslovnih 
procesov naslednji (Kovačič in Peček, 2006, str. 35): 
- izboljšanje razumevanja procesa (ugotovili smo, da veliko organizacij slabo pozna 
svoje poslovne procese), 
- ustvarjanje celovite slike poslovanja in s tem izboljšanega pogleda, 
- odkrivanje slabosti v izvajanju procesov, 
- prikaz predlogov prenove in njihovo preizkušanje na modelih pred uveljavljanjem v 
praksi, 
- razumevanje informacijskih potreb izvajalcev procesa (služijo kot osnova 
informatiziacije procesa). 
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2.3.1 POSTOPEK  POSLOVNIH PROCESOV 
Za opredelitev posamezne aktivnosti in delovnih postopkov, ki se izvajajo, najprej 
analiziramo njihovo obnašanje v poslovnih funkcijah in ugotavljamo njihovo prisotnost v 
poslovnem procesu. Da bi lažje razumeli položaj, podrobnejše razčlenjevanje in 
omogočanje prenove, moramo poslovni proces že v izhodiščni fazi prikazati v grafični 
obliki. Glede na cilje prenove poslovanja za modeliranje poslovnega procesa uporabljamo 
posebno orodje za poslovno modeliranje. Najprej moramo v celoti opredeliti poslovni 
proces. Najlažje ga prikažemo z modelom v eni od tehnik logičnega prikazovanja oziroma 
poslovnega modeliranja. Spodnja slika 5 nam prikazuje sam postopek modeliranja 
(Wieczerzycki v: Kovačič in Peček, 2006, str. 37). 
Slika 5: Postopek modeliranja in prenova poslovnega procesa 
 
 
Vir: Kovačič in Peček (2006, str. 37) 
 
Ponavadi izvajajo modeliranje analitiki. Analitiki lahko na različne načine spoznajo 
poslovno področje, ki ga želijo predstaviti z modelom. Načini pa so naslednji (Kovačič in 
Bosilj Vukšić, 2005, str. 182): 
- pregled obstoječe dokumentacije, 
- pisni vprašalniki, 
- posamični intervjuji z uporabniki, 
- skupinski intervjuji, 
- opazovanje uporabnikov pri delu. 
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2.3.2 TEHNIKE POSLOVNEGA MODELIRANJA 
Pri modeliranju prenove in informatizacije je smiselna in priporočljiva uporaba že znanih in 
uveljavljenih metod in tehnik. Ponavadi modele predstavljamo grafično, saj lahko ena slika 
pove več kot tisoč besed. Tehnika modeliranja procesov mora biti enostavna in pregledna 
(Kovačič in Bosilj Vukšić, 2005, str. 184). 
Metode in tehnike modeliranja procesov po Madisonu (2005) so: 
- strukturni graf, 
- diagram toka podatkov,1 
- diagram poteka2,  
- predhodni diagrami, 
- odločitvene tabele, 
- EPC diagram.3 
Ena najstarejših in uveljavljenih tehnik je tehnika prikazovanja izvajanja posameznih 
aktivnosti s pomočjo diagrama poteka. Uporablja se predvsem za logiko izvajanja 
računalniških programov oziroma za podrobno predstavitev programskih algoritmov. Slika 
6 prikazuje ožji nabor simbolov, s katerimi modeliramo in njihov pomen.  
Slika 6: Simboli diagrama poteka 
 
 
Vir: Kovačič in Peček (2006, str. 91) 
                                        
1 Ang. Data Flow Diagram 
2 Ang. Flow Cart 
3 Ang. Eventdriven Process Chain 
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Simbole, ki so prikazani zgoraj, bom uporabljala tudi v programu Micrografx iGrafx. Z 
njimi bom grafično prikazala celoten potek obstoječega postopka in nato še izboljšanega 
in prenovljenega.  
 
2.4 SIMULACIJE POSLOVNIH PROCESOV 
Simulacije so eno od orodij, ki presegajo podporo operativnemu delu in s tem posegajo na 
področje taktičnega in strateškega načrtovanja in upravljanja sistemov. So nepogrešljivo 
orodje pri prenovi postopkov, uporabljajo pa se za opis in analizo obnašanja sistema 
(Kovačič in Bosilj Vukšić, 2005, str. 213). 
Avtorji različno definirajo pojem simulacije: 
- »Simulacije so sprejete kot dinamično orodje za učenje, ki omogoča analiziranje 
situacij nekega okolja prek predstavljenega sistema.« (Rouillard, 1999, str. 371–
380). 
- »Simuliranje je posnemanje določenega pojava z uporabo druge naprave.« 
(Ohnari, 1998). 
- »Greasley in Barlow (Gressley in Barlow v: Damij, 2009, str. 106) opredelita 
simulacije poslovnih procesov kot uporabo modelov za proučevanje obnašanja 
sistemov, katerega namen je iskanje njihovega optimalnega delovanja in 
optimalne organiziranosti.« 
Transakcija je osnovni pojem, ki ga simulacije obdelujejo. Transakcija je objekt, ki potuje 
skozi proces, na katerem se obdelujejo aktivnosti. Med simulacijo generira sistem 
transakcije ob različnih intervalih in različno količino. Poročila so rezultat transakcije, 
generatorjev pa je lahko več (Kovačič in Peček, 2005, str. 107). Sistem simulacij nam 
prikazuje slika 7. 
Slika 7: Sistem simulacij 
 
 
Vir: Kovačič in Peček (2006, str. 107) 
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Za izvajane simulacij potrebujemo (Kovačič in Bosilj Vukšić, 2005, str. 229): 
- Izdelan opis procesa. Proces je opisan z modelom. To so statistične in dinamične 
komponente sistema, ki so predstavljene z zbirko simbolov, ki prikazujejo 
aktivnosti, povezovalne poti med aktivnostmi in informacije modela. 
- Pripravo scenarija simulacij. To je niz podatkov o simuliranem okolju. Vsebuje 
naslednje sklope: 
1. opredelitev trajanja transakcije, 
2. definicija generatorja simulacij, 
3. opredelitev virov, 
4. določitev urnika, 
5. druge simulacijske opcije. 
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3 PREDSTAVITEV ORGANIZACIJE 
3.1 DEJAVNOST, VELIKOST IN CILJI  
Družba TSmedia se ukvarja z razvojem digitalnih vsebin in storitev ter snovanja in 
upravljanja medijev in informacijskih točk.  
TSmedia soustvarja  slovenski medijski prostor, saj upravlja enega vodilnih slovenskih 
digitalnih medijev Planet Siol.net, osrednji slovenski center informacij – informacijsko 
točko najdi.si, Telefonski imenik Slovenije, kontaktna centra 1188 in 1977 ter poslovni 
imenik bizi.si.  
TSmedia je v stoodstotni lasti Telekoma Slovenije in je 49-odstotni lastnik družbe Antenna 
TV SL, ki upravlja komercialno televizijo Planet TV.  
Uporabnikom ponujajo vire informacij, ki so dosegljive na vsakem koraku. Informacije o 
telefonskih številkah posredujejo po telefonu, preko kontaktnega centra 1188, urejajo tudi 
Telefonski imenik Slovenije, ki izhaja v knjižni obliki, na DVD-ju in v spletni izdaji.  
Na telefonski številki 1977 so uporabnikom dosegljive najrazličnejše informacije (odpiralni 
časi, vremenska napoved, športni rezultati itd.). Informacije poslovnega značaja so zbrane 
na poslovnem imeniku bizi.si, ki je namenjen iskanju kontaktnih, poslovnih, bonitetnih in 
finančnih informacij za več kot 140.000 slovenskih podjetij in samostojnih podjetnikov.  
Celostno pa so informacije zbrane na osrednji informacijski točki najdi.si. Najdi.si je 
vstopna točka v slovenski splet, ki poleg iskanja po slovenskem spletu ponuja zbir novic iz 
več kot sto različnih virov. Dostopen je na spletu, mobilnem telefonu in tablicah.  
Cilji družbe so, da bi postali osrednji medij in informacijska točka v Sloveniji ter prva izbira 
uporabnikov, oglaševalcev in ponudnikov digitalnih vsebin in storitev v regiji. 
Njihova vizija pa je, da bi postali vodilna medijska hiša in posrednik informacij v Sloveniji 
(TSmedia 2013b). 
 
3.2 ORGANIZACIJSKI IN KADROVSKI VIDIK 
V družbi imajo več organizacijskih oddelkov oziroma področij: 
- Sekretariat direktorja, 
- Področje skrb za uporabnike, 
- Področje prodaje, 
- Področje marketinga, 
- Področje programi, 
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- Področje poslovne podpore. 
PODROČJE SKRB ZA UPORABNIKE 
V področju skrb za uporabnike se ukvarjajo z dejavnostmi, kot so načrtovanje in izvajanje 
pred in poprodajnih aktivnosti, vodenje komunikacije z uporabniki, priprava in objava 
oglasov ter optimizacija oglasnih akcij. Urejajo in objavljajo podatke in delajo na tržnem 
raziskovanju in analitiki. 
Cilji področja skrb za uporabnike so podajanje informacij o storitvah družbe ter svetovanje 
novim in obstoječim uporabnikom. Poskušajo povečati zadovoljstvo uporabnikov, zgraditi 
dolgoročne odnose s strankami z namenom povečanja zadovoljstva in zvestobe. Želijo 
spodbuditi povečanje prodaje z zagotavljanjem analitskih, pred- in poprodajnih aktivnosti.  
Področje skrb za uporabnike se deli na 3 stebre: 
- pred in poprodajne aktivnosti, 
- priprava in objava oglasov, 
- imeniški podatki. 
PODROČJE PRODAJE 
So specialisti za prodajo oglasnega prostora na medijih Telefonskega imenika Slovenije, 
Planet Siol.net, najdi.si, bizi.si, prodajajo oglasni prostor na zunanjih digitalnih zaslonih 
LPP in na zunanjih digitalnih zaslonih v večjih trgovskih centrih in na Planet TV. 
Cilji in naloge področja so dosegati in presegati zastavljene prodajne plane, oblikovanje 
učinkovitih prodajnih strategij, pospeševanje prodaje. S skrbjo in posluhom skušajo 
ustreči kupcem, spremljajo konkurenco. Vzdržujejo poslovne odnose z obstoječimi kupci 
in vzpostavljajo odnos s potencialnimi kupci. 
Proces prodaje oglasov za Telefonski imenik Slovenije spada v področje skrb za 
uporabnike in področje prodaje. Zastopniki, ki gredo na teren in prodajajo produkte, 
spadajo v področje prodaje, uredništvo in studio pa spadata v področje skrb za 
uporabnike. 
Spodnja slika 8 prikazuje kako je družba TSmedia organizirana.  
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Slika 8: Organigram podjetja 
 
Vir: Intranet TSmedia 
 
3.3  FINANČNA SLIKA PODJETJA  
Družba TSmedia je v letu 2012 ustvarila 24,1 mio evrov poslovnih prihodkov. Trženje 
oglasnega prostora predstavlja največji prihodkovni segment, kjer se prihodke ustvarja z 
oglaševanjem na vseh medijih in portalih družbe ter preko oglasne mreže. Ostale prihodke 
družba TSmedia generira z naslova trženja vsebin in informacij ter storitev. Na drugi strani 
pa poslovni odhodki znašajo 27,9 mio evrov. Družba je imela konec leta 2012 23 več 
zaposlenih kot v predhodnem letu. Posledica novih zaposlitev je vstop v novo televizijsko 
dejavnost. Investicije so v letu 2012 znašale 6.874.000 evrov. Investicije so bile 
namenjene razvoju novih multimedijskih storitev v okviru strateških in izvedenih projektov 
(glavna investicija v opremo za TV kanal). Čisti poslovni izid družbe TSmedia je v letu 
2012 znašal 3.757.000 evrov. Negativen rezultat je posledica vlaganj v novo televizijsko 
dejavnost. Začetek februarja 2013 je družba TSmedia, skupaj z družbo Antenna Group, 
ustanovila joint venture na področju televizijske dejavnosti, kjer ima TSmedia 49-odstotni 
lastniški delež v skupnem podjetju. Televizijska dejavnost se tako izvaja v novi družbi 
Antenna TV SL, d.o.o. V tabeli 1 je prikazana analiza uspešnosti poslovanja družbe 
TSmedia (Letno poročilo 2012, TSmedia). 
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Tabela 1: Analiza uspešnosti poslovanja 
 
 
Vir: Letno poročilo 2012, TSmedia  
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4 PREDSTAVITEV OBSTOJEČEGA POSTOPKA ASIS 
Za proces, ki ga bom prenovila in izboljšala, sem si izbrala prodajo oglasov za Telefonski 
imenik Slovenije. V tem procesu sodelujejo zastopnik, ki prodaja oglase strankam, 
uredništvo, ki ureja in objavlja podatke in oglase, ki jih zastopnik proda, studio, ki izdeluje 
grafične oglase, in pa seveda stranka, na zaslugo katere se postopek sploh izvaja. V 
nadaljevanju bom opisala postopek, ko se stranka odloči, da želi oglas do objavljenega 
oglasa v Telefonskem imeniku Slovenije. V procesu so zajete naslednje aktivnosti, ki jih 
bom tudi podrobneje opisala: pripravljanje seznama strank, dogovarjanje s strankami 
glede obiska, prevoz do regije, svetovanje stranki glede oglasov in paketov, predlaganje 
ustreznega paketa, dogovarjanje za ceno, posredovanje podatkov za objavo, izdelovanje, 
tiskanje in podpisovanje naročilnice, pošiljanje naročilnice v uredništvo, vpisovanje in 
urejanje podatkov za oglas, skeniranje naročilnice, pošiljanje naročilnice v studio, grafično 
oblikovanje oglasa, pošiljanje stranki v pregled in potrditev, čakanje na pregled oglasa, 
plačevanje računa, pregledovanje potrdila o plačilu, objavljanje v Telefonskem imeniku 
Slovenije. 
 
4.1 OPIS OBSTOJEČEGA POSTOPKA ASIS 
1. Naročila prihajajo do zastopnika. Stranke so ponavadi pravne osebe oziroma 
podjetja, ki oddajo naročilo preko elektronske pošte ali po faksu. Prispela naročila  
zastopnik pobere in jih zabeleži, nato pa z vsemi naenkrat naredi razpored. Lahko 
pa tudi zastopnik sam pripravi seznam potencialnih strank. S pomočjo programa 
preveri, ali je stranka plačilno sposobna, nato pa pripravi seznam strank, ki jih bo 
obiskal in jim ponudil prodajne pakete. (PRIPRAVLJANJE SEZNAMA STRANK) 
 
2. Zastopnik vsako stranko posebej pokliče in se z njo dogovori za datum, čas in kraj 
obiska. Zastopniki se stranki prilagodijo in ji poskušajo čim bolj ugoditi. 
(DOGOVARJANJE S STRANKAMI GLEDE OBISKA) 
 
3. Ko se zastopnik dogovori s strankami za obisk, se ob dogovorjenem času odpelje 
do stranke na lokacijo, za katero sta se predhodno dogovorila. Zastopnikov je več, 
tako da so locirani po celi Sloveniji. Do stranke se odpelje tisti zastopnik, ki je prost 
in ki je blizu kraja srečanja, da ni nepotrebnih dodatnih stroškov. (PREVOZ DO 
REGIJE) 
 
4. Zastopnik stranki najprej predstavi možne oglasne pakete in oglase, ki so ji na 
voljo, nato pa ji svetuje, da bi se lažje odločila oziroma da sploh ve, kakšno 
ponudbo ima na izbiro. (SVETOVAJE STRANKI GLEDE OGLASOV IN 
PAKETOV) 
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5. Ko zastopnik stranki svetuje glede oglasov in paketov, ji nato predlaga, kateri 
paket oglasa bi bil najbolj primeren zanjo za oglaševanje v Telefonskem imeniku 
Slovenije. (PREDLAGANJE USTREZNEGA PAKETA) 
 
6. Stranka se glede na svoje potrebe in predstavljeno ponudbo odloči za nakup. Če ni 
nič primernega zanjo in se za nakup ne odloči, se proces konča. (Zainteresiran 
za nakup?) 
 
7. Če se stranka odloči za nakup, se potem z zastopnikom dogovarjata za ceno. Če je 
stranka že oglaševala v Telefonskem imeniku Slovenije oziroma so kakšne druge 
akcije, se dogovorita tudi za popust. (DOGOVARJANJE ZA CENO) 
 
8. V kolikor sta se stranka in zastopnik za ceno dogovorila in je cena za stranko 
primerna, se proces nadaljuje, v nasprotnem primeru se postopek konča.      
(Cena primerna?) 
 
9. Če se stranka strinja s ceno in je ta zanjo primerna, mora zastopniku posredovati 
podatke, ki jih želi imeti objavljene v oglasu svojega podjetja. (POSREDOVANJE 
PODATKOV ZA OBJAVO) 
 
10. Zastopnik izdela naročilnico in vanjo zajame vse podatke, ki so potrebni za 
izdelavo oglasa (naziv podjetja, vrsto paketa oziroma oglasa, ostale podatke, ki jih 
želi imeti objavljene). Naročila na oglase oziroma oglasne pakete stranka  
praviloma sklepa za obdobje enega leta, razen pri tistih oglasih, kjer je to v 
naročilnici drugače navedeno. (IZDELOVANJE NAROČILNICE) 
 
11. Ko naročilnico izdela, jo takoj natise. (TISKANJE NAROČILNICE) 
 
12. Stranka in zastopnik še enkrat preverita podatke, nato pa naročilnico podpišeta. 
Stranka s podpisom naročilnice oziroma prilog k naročilnici potrjuje objavo 
navedenih podatkov v vseh različicah Telefonskega imenika Slovenije. 
(PODPISOVANJE NAROČILNICE) 
 
13. Ko je naročilnica izpolnjena in podpisana s strani zastopnika in stranke, jo 
zastopnik osebno odnese ali pošlje po pošti v uredništvo. (POŠILJANJE 
NAROČILNICE V UREDNIŠTVO) 
 
14. Uredništvo vpisuje in ureja vse podatke, za katere je stranka želela, da se objavijo 
za oglas v različicah Telefonskega imenika Slovenije. Uredništvo vpisuje in ureja 
podatke iz naročilnice, ki jo je poslal zastopnik. V kolikor se podatki stranke med 
letom spremenijo, mora ta najkasneje v osmih dneh to javiti uredništvu, da 
podatke popravi. (VPISOVANJE IN UREJANJE PODATKOV ZA OGLAS) 
 
15. Ko so podatki vnešeni v sistem s pomočjo programa CRP Info, je potrebno 
naročilnico skenirati in jo shraniti v arhiv. (SKENIRANJE NAROČILNICE) 
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16.  Skenirano naročilnico preko programa uredništvo pošlje še v studio, da lahko tam 
grafično izdelajo in oblikujejo oglas. (POŠILJANJE NAROČILNICE V STUDIO) 
 
17. Studio podatke za oglas dopolni še z grafiko (slike, logotip, predstavitev podjetja). 
(GRAFIČNO OBLIKOVANJE OGLASA) 
 
18. Preden se proces nadaljuje z naslednjimi aktivnostmi, morajo zaposleni v 
uredništvu preveriti, ali so v studiu ustrezno izdelali oglas. Uredništvo kontrolira, ali 
so v studiu izdelali pravi format oglasa in ali so ga izdelali v pravi datoteki, da ga 
bodo na koncu lahko pravilno objavili. Če oglas ni ustrezno izdelan, ga morajo v 
studiu popraviti, v nasprotnem primeru se proces nadaljuje. (Ustrezen oglas?) 
 
19. Po preverjanju ustreznosti oglasa uredništvo preko elektronske pošte pošlje stranki 
oglas v pregled in potrditev. Stranka prejme poskusni odtis z izgledom oglasa, 
katerega pravilnost mora potrditi ali sporočiti popravke. (POŠILJANJE STRANKI 
V PREGLED IN POTRDITEV) 
 
20. Poslano gradivo za pregled čaka pri stranki. Ponavadi stranka potrebuje nekaj 
časa, da oglas pregleda. Stranka prejme v pregled (korekturo) vizualno podobo 
oglasa oziroma oglasnega paketa. (ČAKANJE NA PREGLED OGLASA) 
 
21. Stranka preveri vse podatke, pregleda oglas in se potem odloči, ali oglas ustreza 
njihovim željam. V kolikor stranka ne sporoči popravkov v predvidenem roku, se 
šteje, da je oglas oziroma oglasni paket s strani stranke potrjen. Potrditev je 
dokončna. V nasprotnem primeru mora uredništvo, nato pa še studio v najkrajšem 
možnem času ponovno pregledati in popraviti oglas, tako kot si je stranka 
zamislila, zavrnitev pa mora stranka utemeljiti. (Potrdila?)  
 
22. Ko je stranka potrdila, da se strinja z izdelanim oglasom, mora plačati račun. Časa 
za plačilo računa ima 8 dni. (PLAČEVANJE RAČUNA) 
 
23. Uredništvo preveri potrdilo o plačilu računa. (PREGLEDOVANJE POTRDILA O 
PLAČILU RAČUNA) 
 
24. Uredništvo preveri, ali je račun plačan. Če ugotovi, da račun ni plačan, pozove 
stranko, naj račun čim prej plača. (Račun plačan?) 
 
25. Če je račun plačan, uredništvo objavi oglas v navedenih različicah Telefonskega 
imenika Slovenije. In s to aktivnostjo se celoten proces prodaje oglasov za 
Telefonski imenik Slovenije zaključi. (OBJAVLJANE V TELEFONSKEM IMENIKU 
SLOVENIJE) 
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4.2 DIAGRAM STATIČNEGA MODELA ASIS 
Slika 9 prikazuje diagram statičnega modela AsIs zdajšnjega izvajanja postopka prodaje 
oglasov za Telefonski imenik Slovenije. Postopek je izdelan s pomočjo programskega 
orodja Micrografx iGrafx. 
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Slika 9: Diagram statičnega modela AsIs 
 
 
Vir: Lasten 
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4.3 DINAMIČNI PODATKI OBSTOJEČEGA MODELA ASIS 
Dinamični podatki modela AsIs so podatki, ki nam povejo trajanje posamezne 
aktivnosti, prikazani so v tabeli 2, in verjetnosti nadaljevanja postopka v primeru 
alternativ v tabeli 3. Podatki so pridobljeni s pomočjo zaposlenih, ki vsakodnevno 
opravljajo postopek.  
Tabela 2: Dinamični podatki modela AsIs 
ODDELEK AKTIVNOST TRAJANE 
ČASOVNA 
ENOTA 
Zastopnik 
Pripravljanje seznama strank 5–10  Minuta 
Dogovarjanje s strankami glede obiska 1–3  Minuta 
Prevoz do regije 0,1–1,5 Ura 
Svetovanje stranki glede oglasov in paketov 2–5  Minuta 
Predlaganje ustreznega paketa 1–4  Minuta 
Stranka 
Dogovarjanje za ceno 30–150  Sekunda 
Posredovanje podatkov za objavo 1–3  Minuta 
Zastopnik 
Izdelovanje naročilnice 1–3    Minuta 
Tiskanje naročilnice 3–30  Sekunda 
Podpisovanje naročilnice 3–30  Sekunda 
Pošiljanje naročilnice v uredništvo 4–8  Ura 
Uredništvo 
Vpisovanje in urejanje podatkov za oglas 3–10  Minuta 
Skeniranje naročilnice 5–40 Sekunda 
Pošiljanje naročilnice v studio 10 Sekunda 
Studio Grafično oblikovanje oglasa 5–15  Minuta 
Uredništvo Pošiljanje stranki v pregled in potrditev 10 Sekunda 
Stranka 
Čakanje na pregled oglasa 1–3  Dan 
Plačevanje računa 1–8  Dan 
Uredništvo 
Pregledovanje potrdila o plačilu 60–150  Sekunda 
Objavljanje v Telefonskem imeniku Slovenije 30–60  Sekunda 
 
Vir: Lasten 
Tabela 3: Odločitve in njihova verjetnost v % (AsIs) 
ODDELEK ODLOČITEV DA (%) NE (%) 
Stranka  
Zainteresiran za nakup? 89 11 
Cena primerna? 94 6 
Potrdila? 96 4 
Račun plačan? 96 4 
Uredništvo Ustreznost oglasa? 93 7 
 
Vir: Lasten 
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4.4 REZULTATI SIMULACIJE OBSTOJEČEGA POSTOPKA 
Nastavitve scenarija simulacije obstoječega postopka so naslednje: 
- Čas trajanja transakcije je nastavljen na 'calendar', kar pomeni, da se aktivnosti 
izvajajo le 8 ur na dan, 5 dni v tednu, 22 dni v mesecu. 
- Generator transakcij je nastavljen na Interarival. To pomeni, da transakcije v 
sistem prihajajo naključno. 
- Pogostost prihajanja naročil je med 0 in 29  minut, kar pomeni, da prihajajo 
naročila do zastopnika povprečno na 14,5 minut. 
- Število opravljenih transakcij v simulaciji je 20.000 
 
Potrebni viri za izvajanje procesa: 
- Zastopnikov, ki obiskujejo stranke na terenu in sklepajo posle, je 10. 
- V uredništvu so zaposlene 3 osebe, ki urejajo podatke.  
- Zaposleni v studiu so 4, ki pripravljajo in oblikujejo grafične oglase. 
- Za svoje delo potrebujejo avto, računalnik, telefon, tiskalnik in skener. 
Tabela 4: Rezultat simulacije obstoječega postopka 
Elapsed Time (Months) 
78,24 
 
Transaction Statistics (Days) 
Count 
Avg 
Cycle 
Avg 
Work 
Avg 
Wait 
Avg Res 
Wait 
Avg 
Block 
Avg 
Inact 
Avg 
Serv 
20000 8,83 2,13 6,70 <0,01 0,13 6,58 2,25 
 
Transaction Statistics (Days) 
Count 
Avg 
Cycle 
Avg 
Work 
Avg 
Wait 
Avg Res 
Wait 
Avg 
Block 
Avg 
Inact 
Avg 
Serv 
Stranka 20000 8,00 1,89 6,11 0,00 0,00 6,11 1,89 
Studio 16732 0,02 <0,01 0,01 <0,01 0,00 0,01 <0,01 
Uredništvo 16732 0,55 <0,01 0,55 <0,01 0,00 0,55 <0,01 
Zastopnik 20000 0,35 0,22 0,13 <0,01 0,13 0,00 0,35 
 
Vir: Lasten 
 
V tabeli 4 so prikazani rezultati obstoječega postopka. Vseh transakcij skupno je 
20000. Povprečen čas celotnega postopka (Avg Cycle) je 8,83 dni. Dejanskega dela 
(Avg Work) na eni transakciji je za 2,13 dneva, ostalo je čas zastojev in čakanja na 
prosti vir. Čas zastojev (Avg Wait) v tem primeru je 6,70 dni.  
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5 PREDSTAVITEV PRENOVLJENEGA POSTOPKA TOBE 
5.1 IZHODIŠČA PRENOVE 
V nadaljevanju bom predstavila in opisala simptome slabosti obstoječega postopka in 
aktivnosti, ki so potrebne za uspešno izvedbo prenovljenega postopka.  
 
5.1.1 SIMPTOMI SLABOSTI OBSTOJEČEGA POSTOPKA 
V postopku prodaje oglasov za Telefonski imenik Slovenije bi izpostavila tri glavne 
slabosti in pomanjkljivosti, ki jih bom v naslednjem koraku prenovila in izboljšala. 
Pošiljanje naročilnic po pošti 
Zastopnik s stranko sklene naročilnico za izdelavo in objavo oglasa v različicah 
Telefonskega imenika Slovenije. Slabost in izguba časa je ta, da zastopnik najprej tiska 
naročilnico in jo nato pošlje po pošti oziroma jo osebno odnese do uredništva. Hitreje 
bi bilo, če bi zastopnik imel program in napravo za digitalni podpis in ne bi potreboval 
tiskati naročilnice in je nato pošiljati v uredništvo. S tem bi veliko prihranili pri času in 
pripomogli k hitrejši izvedbi postopka, saj bi bilo vse vidno preko programa.  
Ločena oddelka uredništvo in studio  
Oddelka uredništvo in studio sta ločena, kar podvoji število zaposlenih. V postopku je 
nepotrebno pošiljanje med oddelki, če bi se oddelka združila, bi prihranili čas, saj bi 
uredništvo lahko izvedlo vpisovanje in urejanje podatkov in hkrati tudi grafično 
oblikovanje oglasa. Prihranili bi tudi na številu zaposlenih, potrebovali bi jih polovico 
manj, ker bi vpisovali podatke in grafično izdelali oglas v uredništvu. 
Pregledovanje potrdila o plačilu 
Slabost je v tem, da morajo v uredništvu pregledovati potrdila o plačilu računa. Bolj 
enostavno bi bilo, da stranka sama sporoči, ko plača račun oziroma se izdela program, 
ki bo sam javljal, ko je račun s strani stranke plačan, in plačilo zavedel k naročilnici. 
 
5.1.2 AKTIVNOSTI, POTREBNE ZA USPEŠNO IZVEDBO PRENOVLJENEGA 
POSTOPKA 
Za hitrejše in bolj učinkovito izvajanje procesa prodaje oglasov za Telefonski imenik 
Slovenije je potrebno izvesti naslednje aktivnosti: 
Uvedba programa za podpisovanje in pošiljanje naročilnic 
Nadgraditi bo potrebno star program za izdelovanje naročilnic in nabaviti naprave 
za digitalni podpis. Program bo olajšal in pospešil zastopnikovo delo. Namesto 
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tiskanja naročilnic in pošiljanja po pošti v uredništvo bo z uvedbo nadgrajenega 
programa to potekalo bolj enostavno in hitro. Posledično tudi uredništvo ne bo 
imelo več dela s skeniranjem naročilnic, saj bo vse že shranjeno na računalniku v 
programu.  
Združitev oddelka uredništvo in studio  
Oddelka bom združila v enega in se bo imenoval uredništvo. Zaposlene v 
uredništvu bo potrebno naučiti izdelovanja oglasov, ki jih je prej opravljal studio. 
Zaposlene v studiu bo potrebno prerazporediti na druga delovna mesta, ki 
potrebujejo okrepitev za učinkovito poslovanje podjetja. 
Uvedba avtomatskega pošiljanja potrdila o plačilu 
Ko bo stranka račun plačala, bo takoj poslala potrdilo o plačilu računa, ki se bo  
zavedel v program k priloženi naročilnici. Program bo potrebno malenkost 
nadgraditi tudi v tem delu. 
 
5.2 OPIS PRENOVLJENEGA POSTOPKA TOBE 
1. Naročila prihajajo do zastopnika. Stranke so ponavadi pravne osebe oziroma 
podjetja, ki oddajo naročilo preko elektronske pošte ali po faksu. Prispela 
naročila  zastopnik pobere in jih zabeleži, nato pa z vsemi naenkrat naredi 
razpored. Lahko pa tudi zastopnik sam pripravi seznam potencialnih strank. S 
pomočjo programa preveri, ali je stranka plačilno sposobna, nato pa pripravi 
seznam strank, ki jih bo obiskal in jim ponudil prodajne pakete. 
(PRIPRAVLJANJE SEZNAMA STRANK) 
 
2. Zastopnik vsako stranko posebej pokliče in se z njo dogovori za datum, čas in 
kraj obiska. Zastopniki se stranki prilagodijo in ji poskušajo čim bolj ugoditi. 
(DOGOVARJANJE S STRANKAMI GLEDE OBISKA) 
 
3. Ko se zastopnik dogovori s strankami za obisk, se ob dogovorjenem času 
odpelje do stranke na lokacijo, za katero sta se predhodno dogovorila. 
Zastopnikov je več, tako da so locirani po celi Sloveniji. Do stranke se odpelje 
tisti zastopnik, ki je prost in ki je blizu kraja srečanja, da ni nepotrebnih 
dodatnih stroškov.    (PREVOZ DO REGIJE) 
 
4. Zastopnik stranki najprej predstavi možne oglasne pakete in oglase, ki so ji na 
voljo, nato pa ji svetuje, da bi se lažje odločila oziroma da sploh ve, kakšno 
ponudbo ima na izbiro. (SVETOVAJE STRANKI GLEDE OGLASOV IN 
PAKETOV) 
 
5. Ko zastopnik stranki svetuje glede oglasov in paketov, ji nato predlaga, kateri 
paket oglasa bi bil najbolj primeren zanjo za oglaševanje v Telefonskem 
imeniku Slovenije. (PREDLAGANJE USTREZNEGA PAKETA) 
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6. Stranka se glede na svoje potrebe in predstavljeno ponudbo odloči za nakup. 
Če ni nič primernega zanjo in se za nakup ne odloči, se proces konča. 
(Zainteresiran za nakup?) 
 
7. Če se stranka odloči za nakup, se potem z zastopnikom dogovarjata za ceno. Če 
je stranka že oglaševala v Telefonskem imeniku Slovenije oziroma so kakšne 
druge akcije, se dogovorita tudi za popust. (DOGOVARJANJE ZA CENO) 
 
8. V kolikor sta se stranka in zastopnik za ceno dogovorila in je cena za stranko 
primerna, se proces nadaljuje, v nasprotnem primeru se postopek konča.  
(Cena primerna?) 
 
9. Če se stranka strinja s ceno in je ta zanjo primerna, mora zastopniku 
posredovati podatke, ki jih želi imeti objavljene v oglasu svojega podjetja. 
(POSREDOVANJE PODATKOV ZA OBJAVO) 
 
10. Zastopnik izdela naročilnico in vanjo zajame vse podatke, ki so potrebni za 
izdelavo oglasa (naziv podjetja, vrsto paketa oziroma oglasa, ostale podatke, ki 
jih želi imeti objavljene). Naročila na oglase oziroma oglasne pakete stranka  
praviloma sklepa za obdobje enega leta, razen pri tistih oglasih, kjer je to v 
naročilnici drugače navedeno. (IZDELOVANJE NAROČILNICE) 
 
11. Stranka in zastopnik še enkrat preverita podatke, nato pa naročilnico preko 
digitalnega zaslona oziroma digitalnega podpisa podpišeta. Stranka s podpisom 
naročilnice oziroma prilog k naročilnici potrjuje objavo navedenih podatkov v 
vseh različicah Telefonskega imenika Slovenije. (PODPISOVANJE 
NAROČILNICE) 
 
12. Ko je naročilnica podpisana, jo mora zastopnik preko programa oziroma 
elektronske pošte poslati v uredništvo. (POŠILJANJE NAROČILNICE PO 
ELEKTRONSKI POŠTI V UREDNIŠTVO) 
 
13. V uredništvu naročilnico prejmejo, najprej vpišejo podatke (naziv, telefonske 
številke, naslov, www, email ...), jih oblikujejo, na koncu pa grafično oblikujejo 
oglas s slikami, logotipi in dodatnimi učinki. Uredništvo vpisuje in ureja podatke 
iz naročilnice, ki jo je poslal zastopnik. V kolikor se podatki stranke med letom 
spremenijo, mora ta najkasneje v osmih dneh to javiti uredništvu, da podatke 
popravi. (VPISOVANJE, UREJANJE PODATKOV IN GRAFIČNO 
OBLIKOVANJE OGLASA) 
 
14. Po izvedenem grafičnem oblikovanju uredništvo preko elektronske pošte pošlje 
stranki oglas v pregled in potrditev. Stranka prejme poskusni odtis z izgledom 
oglasa, katerega pravilnost mora potrditi ali sporočiti popravke. (POŠILJANJE 
STRANKI V PREGLED IN POTRDITEV) 
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15. Poslano gradivo za pregled čaka pri stranki. Ponavadi stranka potrebuje nekaj 
časa, da oglas pregleda. Stranka prejme v pregled (korekturo) vizualno podobo 
oglasa oziroma oglasnega paketa. (ČAKANJE NA PREGLED OGLASA) 
 
16. Stranka preveri vse podatke, pregleda oglas in se potem odloči, ali oglas 
ustreza njenim željam. V kolikor stranka ne sporoči popravkov v predvidenem 
roku, se šteje, da je oglas oziroma oglasni paket s strani stranke potrjen. 
Potrditev je dokončna.  V nasprotnem primeru mora uredništvo v najkrajšem 
možnem času ponovno pregledati in popraviti oglas, tako kot si je stranka 
zamislila, zavrnitev pa mora stranka utemeljiti. (Potrdila?)  
 
17. Ko je stranka potrdila, da se strinja z izdelanim oglasom, mora plačati račun. 
Časa za plačilo računa ima 8 dni. (PLAČEVANJE RAČUNA) 
 
18. Takoj ko je račun s strani stranke plačan, uredništvo to vidi preko programa, 
ker se potrdilo avtomatsko posreduje na uredništvo. (AVTOMATSKO 
POŠILJANJE POTRDILA O PLAČILU) 
 
19. Ko v uredništvu dobijo potrdilo o plačilu računa, objavijo oglas v navedenih 
različicah Telefonskega imenika Slovenije. In s to aktivnostjo se celoten proces 
prodaje oglasov za Telefonski imenik Slovenije zaključi. (OBJAVLJANE V 
TELEFONSKEM IMENIKU SLOVENIJE) 
 
5.2.1 DIAGRAM STATIČNEGA MODELA TOBE 
Na sliki 10 je prikazan diagram prenovljenega postopka prodaje oglasov za Telefonski 
imenik Slovenije, kot je opisan v zgornjem besedilu. Postopek je izdelan s programskim 
orodjem Micrografx iGrafx. 
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Slika 10: Diagram statičnega modela ToBe 
 
 
Vir: Lasten
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5.2.2 DINAMIČNI PODATKI PRENOVLJENEGA MODELA TOBE 
Dinamični podatki modela ToBe so prikazani v spodnjih tabelah 5 in 6. Že obstoječim 
aktivnostim nisem spreminjala njihovega časa trajanja oziroma alternativ, saj bi 
drugače v prenovljenem postopku prišlo do napak.  
Tabela 5: Dinamični podatki modela ToBe 
ODDELEK AKTIVNOST TRAJANE 
ČASOVNA 
ENOTA 
Zastopnik 
  
  
  
  
Pripravljanje seznama strank 5–10 Minuta 
Dogovarjanje s strankami glede obiska 1–3 Minuta 
Prevoz do regije 0,1–1,5 Ura 
Svetovanje stranki glede oglasov in paketov 2–5 Minuta 
Izbiranje ustreznega paketa 1–4 Minuta 
Stranka 
  
Dogovarjanje za ceno 30–150 Sekunda 
Posredovanje podatkov za objavo 1–3 Minuta 
Zastopnik 
  
  
Izdelovanje naročilnice 1–3 Minuta 
Podpisovanje naročilnice 3–30 Sekunda 
Pošiljanje naročilnice po el. pošti v uredništvo 10 Sekunda 
Uredništvo 
  
Vpisovanje, urejanje podatkov in grafično 
oblikovanje oglasov 
10–20  
Minuta 
Pošiljanje stranki v pregled in potrditev 10 Sekunda 
Stranka 
  
  
Čakanje na pregled oglasa 1–3 Dan 
Plačevanje računa 1–8  Dan 
Avtomatsko pošiljanje potrdila o plačilu 10 Sekunda 
Uredništvo Objavljanje v Telefonskem imeniku Slovenije 30–60 Sekunda 
 
Vir: Lasten 
 
Tabela 6: Odločitve in njihova verjetnost v % (ToBe) 
ODDELEK ODLOČITEV DA (%) NE (%) 
Stranka  
  
  
Zainteresiran za nakup? 89 11 
Cena primerna? 94 6 
Potrdila? 96 4 
 
Vir: Lasten 
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5.2.3 REZULTATI SIMULACIJE PRENOVLJENEGA POSTOPKA 
Prenovljen postopek je bil izveden z enakimi parametri, kot smo izvedli simulacijo 
obstoječega postopka. Le tako lahko primerjamo dva postopka med seboj. V postopku 
ToBe so generator transakcij, koledar in število človeških virov ostali enaki kot v 
postopku Asis. Opustila pa sem en oddelek, to je studio. Tabela 7 prikazuje rezultate 
simulacije prenovljenega postopka ToBe. 
Tabela 7: Rezultati simulacije prenovljenega postopka 
Elapsed Time (Months) 
78,04 
 
Transaction Statistics (Days) 
Count 
Avg 
Cycle 
Avg 
Work 
Avg 
Wait 
Avg Res 
Wait 
Avg 
Block 
Avg 
Inact 
Avg 
Serv 
20000 7,97 1,86 6,11 <0,01 0,08 6,03 1,94 
 
Transaction Statistics (Days) 
Count 
Avg 
Cycle 
Avg 
Work 
Avg 
Wait 
Avg Res 
Wait 
Avg 
Block 
Avg 
Inact 
Avg 
Serv 
Stranka 20000 7,83 1,84 5,99 0,00 0,00 5,99 1,84 
Uredništvo 16732 0,05 0,01 0,04 <0,01 0,00 0,04 0,01 
Zastopnik 20000 0,10 0,01 0,08 0,00 0,08 0,00 0,10 
 
Vir: Lasten 
 
Čas trajanja simulacije od vstopa prve transakcije do končanja zadnje je 78,04 
mesecev. Maksimalno število transakcij v postopku je nastavljeno na 20000, kar 
pomeni, da bi v 78,04 mesecih prišlo do zastopnika 20000 naročil. Povprečen čas 
celotnega postopka (Avg Cycle) je 7,97 dni. Dejanskega dela na transakciji (Avg Work) 
je za 1,86 dneva, ostalo pa je čas zastojev in čakanja na prosti vir. Čas zastojev (Avg 
Wait) v tem primeru je 6,11 dni.  
 
5.3 PRIMERJAVA REZULTATOV OBSTOJEČEGA IN PRENOVLJENEGA 
POSTOPKA 
Rezultate obstoječega in prenovljenega postopka sem med seboj primerjala in tako 
prišla do naslednjih ugotovitev:  
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- Povprečno trajanje transakcije je bilo pred prenovo postopka 8,83 dni, po 
prenovi pa 7,97 dni. To pomeni, da je po prenovi postopek za 20 ur in 38,5 min 
hitrejši. V tem primeru smo povprečno trajanje transakcije pospešili za 9,7 %. 
- Povprečno delo na transakciji v modelu AsIs je 2,13 dni, v modelu ToBe pa 1,86 
dni. V modelu ToBe je povprečno delo za 12,7 % hitrejše. 
- Povprečen zastoj v modelu Asis znaša 6,70 dni, v modelu ToBe pa 6,03 dni, kar 
je za 10 % manj zastojev. 
 
Tabela 8 prikazuje rezultate obstoječega in prenovljenega postopka. Izračun razlike 
pove, za koliko dni smo postopek pospešili. S tem je na začetku raziskave postavljena 
hipoteza, »da je z uvedbo bolj sistematično organiziranega dela in s pomočjo izboljšane 
informacijske tehnologije mogoče pospešiti in poenostaviti postopek prodaje«, potrjena 
in dokazana. 
Tabela 8: Primerjava rezultatov postopka AsIs in ToBe 
 
Obstoječi 
postopek (AsIs) 
Prenovljeni 
postopek (ToBe) Razlika 
Povprečno trajanje transakcije 
(Avg Cycle) 8,83 dni 7,97 dni 
20 ur 
38,5 min 
Povprečno delo na transakciji 
(Avg Work) 2,13 dni 1,86 dni 
6 ur  
29 min 
Povprečni zastoj (Avg Wait) 6,70 dni 6,11 dni 
14 ur  
10 min 
Povprečno čakanje na prosti vir 
(Avg Res Wait) <0,01 dni <0,01 dni 0 ur 
Povprečno čakanje na 
izpolnitev (Avg Block) 0,13 dni 0,08 dni 
1 ura  
12 min 
Neaktiven čas (Avg Inact) 6,58 dni 6,03 dni 
13 ur  
12 min 
 
Vir: Lasten 
 
Prednost modela ToBe je hitrejši in enostavnejši postopek ter odprava dvojnega dela 
zaposlenih. Udeleženci v postopku s pomočjo nove informacijske tehnologije in 
elektronskega poslovanja hitreje pridejo skozi vse aktivnosti postopka. V prenovi 
postopka prodaje oglasov za Telefonski imenik Slovenije so vidne spremembe, torej je 
bila prenova postopka ToBe uspešna. Pri prenovi postopka nismo samo pospešili 
procesa, ampak smo nekoliko zmanjšali stroške postopka v tej meri, da 4 delavcev v 
postopku ne potrebujemo več. Ukinili smo oddelek studio in v uredništvu izobrazili 
zaposlene, da bodo lahko opravljali naloge, ki so se prej opravljale v studiu. Nekoliko 
dodatnih stroškov pa bo nastalo s prenovo programov oziroma informacijske 
tehnologije.  
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6 ZAKLJUČEK 
Poslovni procesi v podjetjih so velikokrat nepregledni in nefunkcionalni, saj se nihče ne 
ukvarja s tem, kako bi postopke izboljšali. Postopek prenove je zahteven in dolgotrajen 
projekt, h kateremu morajo pristopiti strokovnjaki, vodje in zaposleni. Zaposleni lahko 
veliko pripomorejo k prenovi in izboljšanju postopkov najprej z navedbo vseh 
aktivnosti, ki se v postopku dogajajo, in s časom trajanja, nato pa še s svojimi predlogi 
izboljšav. Strokovnjaki in vodje pa s svojim strokovnim znanjem in financami, če so 
potrebne, izpeljejo projekt do konca.  
V diplomskem delu sem predstavila postopek prodaje oglasov za Telefonski imenik 
Slovenije. Analizirala sem obstoječi postopek, nato pa sem si zamislila, kako bo izgledal 
nov prenovljeni postopek. V obstoječem postopku se mi je zdel največji problem 
poslovanje s papirno dokumentacijo in nepotrebno pošiljanje dela med oddelki. 
Postopek sem prenovila in ga izboljšala točno v tem delu. V postopek sem uvedla 
elektronsko poslovanje, ki zajema elektronski podpis in elektronsko pošiljanje 
dokumentov.  
Rezultati prenove prodaje oglasov v Telefonskem imeniku Slovenije, ki sem jo izdelala s 
programskim orodjem Micrografx iGrafx, so pokazali, da smo lahko postopek skrajšali, 
oddelka združili v enega, delo pa razporedili. Zaposleni v postopku so razbremenjeni 
nepotrebnih nalog. Zaposlene, ki so delali v studiu, pa smo prerazporedili na druga 
delavna mesta, ki trenutno potrebujejo v podjetju več okrepitev.  
V uvodu sem si zastavila hipotezo, da lahko z uvedbo bolj sistematično organiziranega 
dela in s pomočjo izboljšane informacijske tehnologije pospešimo in poenostavimo 
postopek prodaje. Hipotezo lahko potrdim, saj sem postopek pospešila in poenostavila. 
Obstoječi postopek AsIs je trajal 8,83 dni, prenovljeni postopek ToBe pa 7,79 dni. 
Celoten postopek sem pospešila za 20 ur in 38,5 minut. 
V postopek sem vpeljala bolj sistematično organizirano delo, kar pomeni združevanje 
oddelkov in s tem ukinjanje nepotrebnega pošiljanja in dela ter uvedbo izboljšane 
informacijske tehnologije. Sem spadajo elektronsko poslovanje in nadgradnja programa 
za izdelovanje in delo z naročilnicami.  
Mislim, da bi podjetja morala dati več poudarka na razvijanje oziroma prenovo svojih 
procesov, saj bi edino tako lahko izboljšali svoje poslovanje. Odločitve pa so seveda 
odvisne od podjetij oziroma njihovih vodij. Namen prenove procesov je povečati 
uspešnost in izboljšati poslovanje.  
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